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Relationship marketing merupakan suatu praktik membangun hubungan jangka 
panjang yang memuaskan dengan pelanggan. tujuan penelitian  ini adalah untuk mengetahui 
penerapan strategi relationship marketing serta untuk menjelaskan strategi relationship 
marketing PT. Asuransi Jiwasraya Cabang Surakarta sebagai upaya mempertahankan 
pelanggan. 
Metode penelitian ini yang digunakan dalam menyusun tugas akhir ini adalah studi 
kasus yaitu mengambil suatu obyek tertentu untuk dianalisa secara mendalam. Data yang 
diperoleh melalui dua sumber yaitu primer dan data sekunder. Data primer diperoleh dengan 
wawancara langsung pada bagianmarketing dan operasional PT. Asuransi Jiwasraya Cabang 
Surakarta. Data sekunder diperoleh dari sumber lain yang berkaitan dengan penelitian baik 
dari buku dan sumber lain. 
Dari hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa strategi relationship marketing 
dilakukan PT. Asuransi Jiwasraya Cabang Surakarta yaitu dengan identify (mengidentifikasi), 
retain (mempertahankan) dan develop (mengembangkan) yang nantinya akan meningkatkan 
kualitas layanan pelanggan sehingga perusahaan dapat mempertahankan pelanggan dalam 
waktu yang panjang. Strategi relationship marketing PT. Asuransi Jiwasraya Cabang 
Surakarta juga  diterapkan dalam bentuk kerjasama dengan nasabahnya sehingga akan terjalin 
hubungan yang langgeng. 
Saran berdasarkan penelitian ini adalah program – program relationship merketing 
seperti customer gathering, event – event yang melibatkan nasabah sebaiknya diadakan setiap 
satu tahun sekali, untuk meningkatkan hubungan dengan pelanggan dan sarana seperti 
website yang terpisah dengan website pusat, yang berisi profil, kegiatan, produk – produk, 
saran dan kritik untuk menunjang hubungan yang baik antara pelanggan.. 
 






RELATIONSHIP MARKETING STRATEGY INPT. JIWASRAYA INSURANCE 
SURAKARTA EFFORT AS KEEPING CUSTOMERS 
 




Relationship marketing is a practice of building long-term relationships with 
customers satisfactory. purpose of this study was to determine the application of relationship 
marketing strategies as well as to explain the relationship marketing strategy PT. Jiwasraya 
Insurance Surakarta in an effort to retain customers 
This research method used in preparing this thesis is a case study which takes a 
certain object to be analyzed in depth. Data obtained through two sources, namely primary 
and secondary data. The primary data obtained by direct interview on the marketing and 
operation of PT. Jiwasraya Insurance Surakarta. Secondary data were obtained from other 
sources relating to research, from books and other sources. 
From the results of this study concluded that the relationship marketing strategy by 
PT. Jiwasraya Insurance Surakarta is to identify, retain and develop which will improve the 
quality of customer service so that enterprises can retain customers in a long time. 
Relationship marketing strategy PT. Jiwasraya Insurance Surakarta is also applied in the 
form of cooperation with customers so that the relationship can be lasting. 
Recommendations based on this research are the programs of relationship merketing 
such as customer gathering, reward and event - event that involves the customer should be 
improved and more often held and strived to be addressed not only to the specific customer, 
but also to all customers and to improve facilities such as dedicated websites for customers 
who want to provide comments and suggestions to support the good relationship between the 
customers. 
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